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PRODEJ FIRMY

Svezte se na na




Zijeme ve zlatém véku
prodeja firem. Nakupuji

se jich denné desitky. Ale
vétsSina podnikateli se do
pozice prodavajiciho dostane
maximalné jednou za Zivot.
A muze to byt opravdu
zivotni obchod. Poradime
vam, jak se v ném neutopit.
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Dlouhou a ndroénou cestu prodeje dokoncila v prosinci firma DoZnac.

V prosinci spolecnost Unimex Group prodala Cedok.

Strany 12 az 19 pripravila
PETRA SYKOROVA

vlastni pisné si pred tfemi lety pobrukoval textai Michal Hora-

¢ek pti podpisu smluv o prodeji sdzkové kancelare Fortuna. Tu
se spole¢niky zalozil hned po revoluci a s prodejem svého podilu
pockal na spravny ¢as. Cenu sice nezverejnil, ale podle nékterych
odhadti prodejci dostali dvé miliardy korun.

Prava chvile na prodej firmy je i nyni. Specialisté pora-
denské spole¢nosti Ernst & Young totiz v minulych dnech
vyslali do svéta jasnou zpravu: ,,Pokud chcete prodat svou
firmu, ted je ten spravny ¢as.“ Mnoho ¢eskych podnikatel(l
si to uz uvédomilo a firmy letos prodavali ve velkém. V uply-
nulych tydnech tak majitele zménila napriklad cestovni kan-
celait Cedok a tésné pied vanoénimi svatky i v minulosti
znama Tesla.

Prodejni boom zptlisobuje nejen ekonomicka situace,
ktera je k investicim vhodna, ale i to, ¢emu se zacalo rikat
»,generacni jev“. Porevolu¢ni podnikatelé jsou po letech
prace unaveni a chtéji zménu. Prodej firmy (nebo jeji casti) casto
chéapou jako vychodisko.

Takovéa transakce byva ¢asové, finanéné¢ i odborné€ naro¢na. Jeji
vysledek muiiZe rozhodujicim zptisobem ovlivnit zbytek Zivota proda-
vajiciho. Proto je dobré ji nepodcenit.

S vét nepatril nikomu, kdo nebyl hra¢. Mozna préavé tato slova

CAS, KDY FIRMY MENi MAJITELE

»Rostouci ¢eska ekonomika nyni rozhodné preje prodejim,“ konsta-
tuje analyza Ernst & Young. Trhy se konsolidovaly, stoupa zajem
investorl o stfedni a malé podniky. To vSe je navic podporovano stale
jesté relativné levnymi a dostupnymi avéry. ,V Ceské republice je
trh velmi zivy. Roéni pocty uzavienych transakci se pohybuji fadové
ve stovkach, s primérnymi objemy v fadu desitek miliond dolard,“
upozornuje Vladislav Severa z Ernst & Young.

Podle prazkumu spole¢nosti PricewaterhouseCoopers doslo
v Ceské republice k znatelnému nariistu poétu prodavanych firem uz
vroce 2006. Pti popisu leto§niho roku uziva Miroslav Bratrych z Price-
waterhouseCoopers vyraz ,boom“. ,Souc¢asna situace na trhu prodejt
firem je dana uspéSnosti zahrani¢nich investort na jejich vlastnich
trzich a naslednou tvorbou zdroju pro akvizice (prevzeti podnikd).

PeIr Lusiovku

Kromeé toho region stiedni a vychodni Evropy nabizi zajimavé prilezi-
tosti pro transakce, nebot ¢asto slibuje vyssi navratnost nez transakce
na tradi¢nich zapadnich trzich. Pokud jde o vyvoj v roce 2008, lze
predpokladat, Ze se bude podobat roku 2007, vysvétluje Bratrych.
,»R0k 2006 byl jen za¢atkem viny prodeji podnika a spole¢nosti,

kterd by méla podle odhadd skoncit az rokem 2010, rika Petr
Lastovka, partner poradenské spole¢nosti TPA Horwath. V tomto
obdobi se budou mali spojovat ve velké a velci budou kupovat malé.
Na jeho konci velci zjisti, Ze vyrostli prili§ a zaénou se znovu délit na
malé. A¢ to zni jako Sibylino proroctvi, je to jen prosté zku-
Senost. Tyto procesy probihaji v opakujicich se cyklech. Na
zacatku stoji presvédcent, Ze v jednoté je sila, ktera dokaze
porazit konkurenci. Na konci pak zjisténi, Ze prili§ velké
spole¢nosti se tézko fidi a na rychle se ménici pozadavky
trhu nejsou schopny reagovat dostatecné pruzné.

PROC CESI NABIZEJi SVE PODNIKY?

Za vysokymi ¢isly ¢eskych prodejii samoziejmé nestoji jen
ochota kupovat. K tangu museji byt dva — ale i souc¢asni
vlastnici podnikd jsou ochotni tancit. Pro¢?

Mnoho z nich zacalo podnikat pravé diky dobrému napadu, ktery
méli v devadesatych letech. Jejich firma rostla, datilo se jim. Ale po
deseti, patnéacti letech zjistili, ze uz jsou prilis$ stari, prili§ unaveni, ze
uzZ jim jejich prace neprinasi uspokojeni, Ze chtéji mit kone¢né dost
¢asu na to, aby si uzili penéz na konte. Dozvédéli se, Ze jejich déti
nechtéji pokracovat v jejich praci. ,Nebo si uvédomili, ze nejsou

PET RAD, JAK LEPE PRODAT

1. Nepropdsnéte vhodny okamiik. Proddvejte pred vrcholem. Po prodeji by mélo
ndsledovat jesté obdobi ristu firmy.

2. énujte prodeji patficnou péci a cas — af jiz sami, nebo s poradcem. Je to
neopakovatelnd transakce.

3. Dejte se ocenit a méjte o své cend pokud mozno realistické predstavy.

4. Nechte si predlozit vice nabidek, ne vidy je prvni nabidka i tou nejlepsi.

5. Pred prodejem firmy nezapomeiite investovat do managementu. Vedle
kvalitniho produkiu jsou dobfi manazefi hlavnim klicem k dspéchu.

Pramen: Petr Lostovka — TPA Horwath Notia Consulting




Celkem 98procentni podil od ni koupila firma Odien.

TEMA

.

‘ Prodany Papirius fed' nese ndzev svého nékdejsiho konkurenta: Office Depot.

schopni ustat tlak konkurence,“ jmenuje ddvody k prodeji firmy Las-
tovka. A proto se rozhodli odejit.

Druhou skupinu potencialnich prodavajicich pak podle n¢j tvori
lidé, kteri si jsou védomi sily plynouci z jednoty a chtéji ji vyuzit. Ti
pak svou spole¢nost neprodaji celou, ale nechaji si podil. Nebo zista-
nou ve vedeni spole¢nosti a dale ovlivauji jeji chod. Spole¢nost tak
muze ziskat nejen investora, ale i mnoho dalSich vyhod. Takovy
investor totiz muze byt naptiklad dosavadni konkurent s velmi zaji-

mavym know-how.
__L

NECHTE SI PORADIT

Pri prodeji firmy je dobré si nechat poradit. Na tom se shod-
li vSichni majitelé firem zvazujici moZnost jejich prodeje,
kteti se v ramci diskuze potradané spole¢nosti Top vision
seSli s lidmi, ktefi jiz svou firmu prodali. Bez vyjimky se jed-
nalo o zku$ené obchodniky. A snad prave proto byli schopni
sebekriticky uznat, ze kdyz nékdo umi vyborné prodavat
tfeba bandny nebo pocitace, jeSté to nemusi znamenat, Ze se
mu podafi stejn€ vyhodn¢ prodat i vlastni firmu.

Kdy zacit uvazovat o prodeji firmy? Rozhodnuti prodat musi byt
skute¢né vazné€ minéné. Nesmi to byt jen chvilkovy napad, na ktery
vas privedla naptiklad ranni neshoda s vasim spole¢nikem. Toto roz-
hodnuti byste si pak méli doplnit jeSté jasnym pldnem, co budete
délat, az ji prodate. Nebude vam chybét? Nezacnete se nudit?
A nechcete si to prece jen jeSté rozmyslet? To jsou otazky, které byste
si méli polozit. A zfejmé vam je polozi i poradce, se kterym byste uva-
zovanou transakci konzultovali.

Uméni vyjednavat je jisté klicové, mohou vam s nim pomoci zku-
Seni poradci, ale nejlepsi je osobni zkusenost. ,,Nez budete prodévat,
zkuste koupit,* poradil potencidlnim prodavajicim jeden z diskutuji-
cich, ktefi se se$li na akci spole¢nosti TopVision, generalni reditel
spole¢nosti Asseco Czech Republic Jan Prerovsky. Udélate si tak
predstavu o tom, co znamend byt v kizi kupujiciho a zblizka si pro-
hlédnete jeho uméni i chyby. A aZ budete prodavajiciho pristé hrat vy
(tentokrat uz ,naostro“), to, co se vam libilo, miizete zopakovat.
Chybam se pochopitelné vyhnete.

PRODAVEJTE, KDYZ NEMUSITE
Kdy je spravny okamzik k prodeji firmy? ,,KdyZ ji prodavat vlastné
vibec nepotrebujete,“ objasniuje Prerovsky. Mozna to zni podivng,

-
e

Pavol Cakan

ale je to jen klasicky projev vztahu mezi nabidkou a poptavkou. Pro-
davajici, ktery se chce své firmy co nejrychleji zbavit, nutné privede
kupujiciho k otézce: Co je na té firm¢ tak Spatného, Ze uZ ji jeji maji-
tel nechce? A nésledné i k napadu, Ze by se na té ochoté prodat a na
tom spéchu dalo vyd¢lat.

»Nechtéjte prodat za kazdou cenu,

«

radi Alois Mika, generalni
se tak, jako byste si nebyli uplné jisti tim, zda jste skutecné priprave-
ni vzdat se drahocenné a dokonale fungujici firmy. Ale...
ano, za urcitych (pro vas velmi vyhodnych) podminek,
prece jen budete (i kdyz s tézkym srdcem) ochotni predat
svého milacka do dobrych rukou kupujiciho. Va$ pristup
k transakci totiZ podle odborniki mliZze proménit vysi ceny
az o desitky procent. Proto je dobré kupujiciho presvédcit,
Ze pravé na ziskani vasi firmy bude jednou vzpominat jako
na nejlepsi obchod svého zivota. V této hie maji samoziej-
mé vyznamnou roli i fakta — konkrétné dobie zpracovany
byznys plan, ze kterého optimalné plyne, Ze obdobi nejvét-
$ich ziskli ma teprve prijit.

Zaroven se musite pripravit i na to, ze odpovéd na otazku ,,kdy?“
nemuze znit ,zitra“. Prodej firmy neni zalezitosti jednoho odpoledne.
Lastovka uvadi, ze prodeje, pti kterych pomahala jeho spole¢nost,
trvaly v priméru vice nez pal roku. Pfevedeno na ,,Cisty ¢as“ je to pres
osm set hodin préce. ,,Prodej firmy je dlouhodoby, ¢asové i technicky
naro¢ny a ¢aste¢né riskantni proces s hleddnim rfady kompromisd.
Trvé obvykle mésice az roky. Picemz nikde neni jistota, ze po vynalo-
zeni velkého usili na obou stranach se transakce nakonec opravdu
uskuteéni,“ upozoriuje Pavol Cakan ze spole¢nosti Business Broke-
rage Partners.

KLICEM JE OCENENI FIRMY

Na cenu, za kterou svou firmu prodate, ma vliv mnoho faktort. Nez
o ni viibec zac¢nete jednat, m¢li byste se pokusit ziskat objektivni
predstavu o tom, v jakém rozmezi by se mohla pohybovat.

Metod, které lze pouzit pro ocenéni podniku, je cela rada. Tri
zékladni jsou: srovnavaci metoda, metoda likvida¢niho zistatku
a metoda diskontovani budoucich penéznich tokl (znama téz pod
nazvem metoda diskontovaného cashflow).

Princip srovnévaci metody spoc¢iva v porovnéni kupni ceny podob-
ného podniku ze stejného odvétvi pti jiz realizované transakcei. Tato

foto: Profit — Jakub Stadler
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Michal Hordcek prodal svou Fortunu jiz na konci roku 2004.

metoda vSak na malém ¢eském trhu narazi na nedostate¢nou srovna-
vaci zakladnu. Castéji se proto pouziva v zahraniéi.

Metoda likvida¢niho zistatku se obvykle voli, maji-li se ocenit
neziskové podniky, které jsou ve $patné finan¢ni kondici, nemaji
dobry management ani jasny vyrobni program. Je zaloZena na odha-
du hodnoty souhrnu samostatné ocenénych polozek majetku, od kte-
rych se dale odecitaji samostatné ocenéné zavazky. Rozdil mezi
cenou, stanovenou touto metodou a ¢astkou odhadnutou metodou
diskontovaného cashflow, mize byt propastny.

Posledni metoda diskontovani budoucich penéZnich tokil je
nejuzivangjsi. Zakladem pro vypocet je zpracovani kvalitniho finan¢-
niho planu a prava ucetnich vykazii spole¢nosti. Cena podniku sta-
novena touto metodou pak primo souvisi s odhadem toho, kolik
dokaze podnik vydé¢lat.

JAK ZVYSITE CENU?

Zakladem pro dobrou cenu je vedle nejzasadnéjsiho faktoru, kterym
je kvalita produktu podniku, i dobry a dlouhodoby byznys plan.
Z toho kupujici zjisti, co miZe od podniku ¢ekat v nékolika nésledu-
jicich letech. Nelze opomenout ani osobni slozku podniku. Kvalitni
management je dlouhodobé ,nedostatkové zbozi“ a vytvoreni
vyhovujiciho vedouciho tymu je ukol, jehoz splnéni trva dlouha léta —
a proto se za n¢j plati draze.

foto: Isifa.cz

Mnoho kupujicich rovnéz oceni ochotu prodavajiciho setrvat ales-
pon néjaky ¢as ve vedeni spole¢nosti. ,,Zejména u malych a stfednich
firem bez rozvinuté organizacni struktury hraje majitel ve vedeni
firmy kli¢ovou roli. Vytvari obchodni vazby, je nositelem technologic-
kého know-how, tvlrcem firemni strategie a vize. Kupujici pak
z divodu zachovani kontinuity vyvoje podniku ¢asto pozaduji osobni
ucast majitele na dal$im rizeni spole¢nosti — jeho setrvani ve firme na
manazerské pozici,“ vysvétluje Cakan.

NEKTERE KOUPE A PRODEJE LETOSNIHO PODZIMU

koupeny kupuiici oblast transakce

Akrman Hodonin | Kostelecké uzeniny | Potravindfstvi Prevzeti (fize)

Den jak sen Sodexho Laitkovd" firma Prevod majoritniho podily
Medicon Prague Real Estates | Ekonomické poradenstvi | Nakup viech akii

Texlen Textil Invest Odévy, textil Prodej v ramci konkurzy
Osnado Arriva Autobusové doprava Koupé 100% podilu

,Vyse kupni ceny nezavisi jen na cené podniku jako takové, ale i na
souboru ostatnich podminek kupni smlouvy. Lze fici, Ze vy$$i cena je
obvykle doprovazena Sirokym rozsahem zaruk a zavazkl ze strany
prodavajiciho. A opaéné,“ zobecniuje Cakanovo tvrzeni Lastovka.

KDYZ SE DVA PEROU...

Na kupni cen€ se odrazi i vlivy, které maji sviij ptivod vné prodavané-
ho podniku. Mezi ty patii konkurence kupujicich a synergicky efekt.

Existuje-li vice zajemct o koupi, mate jednozna¢nou vyhodu. Pro-
toze — kdyz se dva perou, tfeti vyhrava. A pere-li se o vas$ podnik
dokonce vetsi pocet zajemct, pro vas to mize znamenat vétsi vyhru.

Nektefi prodavajici presto uprednostiiuji exkluzivni vyjednavani —
jednani s jedinym zajemcem o koupi. I to mize mit své vyhody —
napiiklad rychlej$i postup a sniZeni rizika tniku informaci. Nicméné
v tomto pripadé je nutné pocitat s tim, ze kupujici, védom si své jedi-
necnosti, nenabidne tak vyhodné podminky, jako kdyby riskoval, Ze
nekdo jiny da vic.

Synergicky efekt s konkurenci také ¢aste¢né souvisi. Koupi vasi
firmy muize vas§ dosavadni konkurent ziskat lepsi postaveni na trhu,
coz mu pomuZze v boji se zbyvajici konkurenci. Pro rtzné kupujici tak
muzZe mit vase firma rGznou cenu. ,Synergie je dodate¢néd hodnota,
kterou muze ziskat investor spojenim firem. Obvykle se mUze jednat
o uspory z rozsahu. Napriklad sjednoceni vyzkumu, slouceni ucet-
nich stiedisek, nebo spole¢ny nakup,“ objasiiuje Lastovka. A pro
ilustraci uvadi priklad: Mate-li pekarnu, musite nakupovat mouku.
Koupi-li vasi firmu rovnéz pekar, bude mouky kupovat vic a lze ¢ekat,
ze mu dodavatel nabidne lepsi cenu (,,mnozstevni slevu®). Kupujici
tak neziskd jen vasi pekarnu, ale i levnéjsi mouku. A pravé ta je
vysledkem synergického efektu.

Jiz pfi jednani o eventudlnim prodeji by mél mit vlastnik firmy
predstavu o podnikani mozného kupujiciho a mél by se pokusit
odhadnout synergické efekty, které mu koupé firmy muiZe prinést.
Pak muze zcela opravnéné zadat, aby se uspory, které budou vysled-
kem synergického efektu, alesponi ¢aste¢né promitly do kupni ceny.

SNIZTE RIZIKO ZNEUZITi

CITLIVYCH INFORMACI

Zajemcim o koupi vasi firmy je tfeba poskytnout urcité zakladni
informace o ni uZ v prvnich fazich jednani. Mezi né patii napriklad
predmét ¢innosti firmy, jeji zisk, majetek, pocet zaméstnanct, vase
predstava o cené a podobné. To, které informace z4jemci o koupi sd¢-
lujete, je vSak vzdy tieba peclivé zvazit. NeZ se rozhodnete zpfistup-
nit informace, které jiz povazujete za citlivé, méli byste zajistit, aby
tyto informace zlstaly utajené a nebyly zneuZity.

,Pred tim, nez zajemci sd¢lite jakékoli citlivé informace, je tfeba
zajistit, ze je nevyuzije k nicemu jinému nez k tomu, aby ziskal
predstavu o stavu firmy, kterou chce koupit,“ upozoriiuje Mika.
Do okamziku podpisu smlouvy o prodeji totiZ nemuzete mit jistotu,




TEMA

Ze jednate s budoucim vlastnikem vasi
firmy a ne s konkurenci, ktera se v ramci

DESET KROKU USPESNEHO PRODEJE

ni, ekologicka ¢i personélni. Pokud vam to
pripomina audit, mate pravdu — due dili-

toho jednani jen snazi dozvédét néco
o vaSem know-how. Tomuto riziku se sice
uplné vyhnout nemuzete, ale minimalizo-
vat mozné Skody vam umozni sepsani
smlouvy o utajeni davérnych informaci
podle paragrafu 271 obchodniho zakoni-
ku. Potencidlniho kupujiciho zavazete
k tomu, ze informace, které mu budou
zpristupnény v souvislosti s jednanim
o akvizici a provérkou podniku, nezne-
uZije a neposkytne je tfeti osobé. Pfimo ze
zékona pak vyplyva povinnost k nahradé
Skody zpusobené poruSenim tohoto
zévazku. Doporucuje se pro tento ptripad

1. pevné rozhodnuti prodat a pedstava o vysledku

2. pFiprava na ¢asovou ndrocnost transakce

3. vybudovani manazerské struktury nezavislé na vlastnikovi

4. transparentné vedené Gcetnictvi a smluvni vziahy

5. vybér poradcd a odbornikd nezbytnych pro transake

6. stanoveni ceny — co nejvyssi, ale redlné

7. wvdzeni dafiovych aspekid moznych forem prodeje

8. vhodnd forma osloveni potencidlnich kupuiicich

9. pfiprava na due diligence, uzavieni smlouvy o utajeni
10. josnd dohoda na smluvnich podminkdch prodeje

Pramen: Pavol Cakan — Trh firem, Business Brokerage Partners

gence ale byva jesté dikladnéjsi nez ten
nejpodrobnéjsi audit. Je to vycerpavajici
prezkoumani situace firmy, jejiho majet-
ku, zaméstnanct, strategie, vyhledd, rizik
a dalsich relevantnich otazek, jehoz
vysledkem je dokonalé poznani firmy. Na
zéaklade tohoto prezkoumani pak Ize odha-
dovat predpokladany vyvoj firmy a stano-
vit jeji cenu.

»Due diligence neboli komplexni hloub-
kovy audit sestava nejcastéji z ucetniho,
pravniho, ekologického a pripadné perso-
nalniho auditu. Je nutnou soucésti trans-
akce a je urcen k tomu, aby se zdjemce

ve smlouvé sjednat dostatecné vysokou
smluvni pokutu.

Okamzik podpisu smlouvy o mlcenlivosti zavisi jen na dohod¢
mezi prodavajicim a zgjemcem o koupi. Rozhodné by v§ak mé¢l pred-
chazet chvili, kdy za¢nete hrat s otevienymi kartami — tato faze hry se
nazyva due diligence. Po zajemci o firmu nemuzZete chtit, aby kupoval
zajice v pytli. Ale on zase nemiize pozadovat, abyste mu na stfibrném
neni kupujici, ale pravé jen zajemce. ,,Najit rovnovahu mezi témito
potifebami a obavami je vzdy slozité,“ upozoriiuje Lastovka.

Preklad anglického souslovi due diligence (nalezita péce), ndm na
otazku, co od tohoto procesu mame ¢ekat, neodpovi. Tento termin se
uziva pro proces, ktery by mél prodeji firmy predchazet. Kdyby byl
podnik ¢lovek, znamenalo by to, Ze ho zrentgenuji, zméff mu hmot-
nost, ¢islo bot, 1Q, zkontroluji jeho konto, deniky, pratele, zajdou si
na kavu s jeho psychoanalytikem. A ve vysledku o ném budou veédét
vSechno.

V praxi obvykle usly$ime pojem due diligence s riznymi ptivlast-
ky, podle toho, na co je kontrola primarné zamétena: finanéni, prav-

o koupi firmy pred jejim samotnym néaku-
pem obeznamil s jejim skute¢nym stavem,* vysvétluje Cakan.

Na due diligence je tedy tieba byt radné pripraven. Mika doporu-
¢uje nakladnéjsi zplsob, jak se na takovou kontrolu nachystat: pred
tim, neZ vas zkontroluje zgjemce o va$ podnik, zkontrolujte se sami.
Vlastni due diligence vaseho podniku vam zajisti klidny spanek, pro-
toze vase slaba mista, o kterych vite, uz nejsou tak slaba.

NEZAPOMENTE NA PRAVNIKA
Projdete-li uspésné fazi due diligence, ¢eka vas klicové jednani
o smluvnich podminkach. ,,Nejpozdéji v tomto okamziku byste méli
mit na své strané pravnika-specialistu,” radi Lastovka. Dokonce
i v ptipadé, Ze mate vlastniho vyborného firemniho pravnika, proto-
ze prodej firmy je zéleZitost vysoce specifickd. A doby, kdy mély
smlouvy o prodejich podnikd par stran, jsou davno za nami. Dnes je
pocitame na desitky az stovky.

Pokud vSe dosp€je do zdarného konce, miizete si oddechnout. Uza-

pouze jediné: uzit si nabyté bohatstvi. Ale to je uz jiny ptib€h.

Prodej podniku a prevod podilu

pravnici sly$i v obecné pouzivaném

vyznamu jen neradi. Firma totiZz
v odborné pravni terminologii neni ani spo-
le¢nost, ani podnik. Jde jen o nazev, pod kte-
rym je podnikatel zapsan do obchodniho rej-
stiiku. Rekne-li laik, Ze prodava firmu, zna-
mena to ve vétsiné pripadt bud to, Ze proda-
va podnik, nebo to, ze prevadi obchodni
podil spole¢nosti. Zatimco obchodni spolec-
nost je pravnicka osoba — subjekt pravnich
vztahl, podnik je véc, tedy objekt téchto
vztahl. Obchodni podil je ucast spole¢nika
ve spole¢nosti.

Prevod podilu nebo prodej akcii (takzvany
share deal) miZe podle Petra Lastovky, part-
nera poradenské spole¢nosti TPA Horwath,
v nékterych pripadech pro prodavajiciho
znamenat prijem osvobozeny od dané.
Smlouvou o prodeji podniku (asset deal) se
prevadi na kupujiciho podnik prodavajiciho
a s nim vSechny obchodni zavazky a pohle-
davky s podnikem spojené. Pri prodeji pod-
niku ale na kupujiciho neprechazeji zavazky

P rodej firmy je slovni spojeni, které

verejnopravni (vici sprave socialniho zabez-
pecenti, spravci dané a jiné). Z pohledu dano-
vého je tato forma akvizice mnohdy pro pro-
davajiciho nevyhodna. Obvykle, na rozdil od
prodeje podilu, mu totizZ neumoznuje vyuzit
rizné formy osvobozeni dané z prijmd.

CO JETO PODNIK?

Podnik je podle obchodniho zdkoniku véc
hromadnd, kterd mize byt majetkem obchodni
spolecnosti. Je to soubor hmotnych, osobnich

a nehmotnych slozek podnikani. K podniku ndleii
véd, prdva a jiné majetkové hodnoty, kieré patfi
podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo
vzhledem ke své povaze maji tomuto éelu slouzit.
Tim se rozumi movité a nemovité védi (stroje,
budovy), pohleddvky, obchodni podily, cenné
papiry, ochranné zndmky, domény, know-how,
obchodni firma, obchodni vztahy, pracovnépravni
vziahy a dafi slozky.

Kupujici naopak obvykle preferuji formu
koupé podniku pred koupi podilli, protoze
na né neprechazeji verejnopravni zavazky
(naptiklad danova rizika vznikla pred akvizi-
ci) a majilepsi prehled o prevzatém majetku.
O prodeji podniku se vétSinou uvazuje pri
nabidce jedné divize spole¢nosti, ktera tvori
samostatny ekonomicky celek. Dalsi divize
pritom zlstavaji ve spole¢nosti ptivodniho
majitele. Pri koupi podniku dochazi k jeho
vélenéni do kupujici spole¢nosti. Toto v¢lené-
ni s sebou mize prinést administrativni téz-
kosti. Problematické muze byt naptiklad
slouceni tcetnich udaji v nové spolecnosti
nebo zmeéna fakturacnich udaji pti komuni-
kaci se zakazniky. U mensich a strednich
firem se ale mnohem cast¢ji setkame s prevo-
dem obchodniho podilu nebo s prodeji akcii.
Pri prevodu podilu ztstava zachovana identi-
ta prodavané spole¢nosti. ,,Takovy prevod na
nového majitele se v okamzitém chodu spo-
le¢nosti témér nemusi projevit,“ dopliuje
nékteré z dalsich rozdilti Pavol Cakan ze spo-
le¢nosti Business Brokerage Partners.
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A,

Viclav Kaska se tési na vétsi mnozstvi volného ¢asu, které mu p

=<

inese postaveni zameéstnance.

— Jakub Stadler

fit

fot

VACLAV KASKA, SPOLECNIK A

Uz jsem byl

Firmu DoZnac, ktera se
zabyva resenim bezpec-
nosti dopravy, koupila
v prosinci 2007 spolec-
nost Somaro CZ.
»sNejhorsi bylo dohodnout
se na pravni upravé
a konkrétnich smluvnich
podminkach,‘ rika
Vaclav Kaska, spole¢nik
a jednatel prodané firmy.
J k prodeji vasi spole¢nosti?

Chtéli jsme ziskat zazemi silného

vlastnika. Vyhlidky samostatné firmy nebyly
Spatné. Rostli jsme a vydé¢lavali. Malé firmy to

aké konkrétni diivody vas privedly az

BYVALY SPOLUMAJITEL PAPIRIUSU PETR SYKORA:

Prodavajici musi byt realista

Po trinacti letech fungovani koupil loni dodavatele kancelarskych potreb,
spole¢nost Papirius, konkurent — Office Depot. Co radi byvaly spolumajitel
Papiriusu Petr Sykora tém, kteri se prodat teprve chystaji?

e cena, za kterou ma byt podnik pro-
J dan ,,az na prvnim misté*“?

Zalezi na prodavajicim. Pro nas bylo
napriklad velmi dilezité i to, kdo je kupuji-
cim, jaké ma jméno, strategické zajmy a dalsi
plany pro rozvoj spole¢nosti.

Mély by jit pri prodeji podniku city stranou?

Myslim, Ze ne. Zijeme proto, abychom méli
ze svého Zivota dobry pocit (i kdyzZ si ho kazdy
tfeba definujeme jinak). V podnikani, tak jako
ve vSech jinych oblastech zivota, jsou pocity,
city a vasen dalezité. Byznysmeni nejsou
obvykle ,chladné kalkulac¢ky®, i kdyz to tak
nekdy miiZe vypadat.

Jak nejlépe vysvétlit zaméstnancim,
Ze je prodavate?

Nekecat a nemlzit. V urcité fazi by klicovi
lidé ve firmé méli o celé véci védet. Vzdyt diky
jejich usili a usili dal$ich podnik funguje a ma
néjakou hodnotu. V nasi spole¢nosti o tom
manazersky tym s predstihem védgl.

A ¢im presvédcit kupujici o cené?

Podle mého nazoru je to nej-
Iépe vidét pri osobnim setkani
s nekterymi z nich. Kupujici si ku-
puje budoucnost a tym, ktery ji
doséhne.

Je mozné poznat, Ze to kupujici mysli
vazné?

Chce to zkuSenosti, ptat se, kupujiciho
poznat a pokusit se zjistit, pro¢ ma vlastné
o podnik zajem.

Znate spolehlivy zptisob, jakym Ize poten-
cialni kupujici odradit?

Kupujici odrazuje netransparentnost,
nedodrzovani zakond, nefér jednani. Tedy
obvyklé véci, které by odradily
i ostatni obchodni partnery.

A jak dosahnout co nejvyhodnéj-
Sich podminek?

Nejlepsi cesta, jak dosahnout
dobré ceny, je ,,nepotiebovat“ nebo
,Dprili§ nechtit“ prodat. Toto vsak
musi byt opravdové — snadno se to
v urcitych fazich jednani pozna. Lidé se
¢asto domnivaji, Ze jejich podnik ma vétsi
cenu, nez je realna. Obvykle jsou pak oceka-
vani prodavajicich nesplnitelna. Prodavajici
musi byt realista. =




TEMA

JEDNATEL FIRMY DOZNAC:

ostatecne

ale v Cesku maj t&zké. V oboru silni¢niho sta-
vitelstvi se neustale prodluzuji splatnosti fak-
tur. I z toho ddvodu je pro mensi firmu tézko
dostupny provozni kapital, ktery se mize rov-
nat tieba tretiné jejiho ro¢niho obratu. Navic
neni Spatné pattit do koncernu, ktery je vyba-
ven vSemi stroji a technologiemi. Kdyz je
potiebujete, staci si je pljcit.

A vaS$e osobni diivody?

Finan¢ni stranka véci byla pro me jako pro
prodavajiciho i pro mou rodinu samoziejme
dulezita. Stejné jako moznost vydechnout,
svym zptsobem mensi zodpovédnost a vic
volného ¢asu. V pozici jednatele jste neustale
»jednou nohou ve vézeni“. Proto pro mé byla
predstava presunu do pozice zaméstnance, za
pohodlnou bariéru zakoniku prace lakava.
Prosté uz jsem byl dostate¢n¢ ,,vypodnikany*.

Jakym zpiasobem jste nasli kupujiciho?
Nabidek k jednani jsme méli vic. Nakonec
jsme se rozhodli pro tu, kterou jsme dostali od
poradenské agentury velké zahrani¢ni staveb-
ni firmy. Kupujici firmu jsme znali a z minula

Juypodnikany”

jsme s ni méli docela pozitivni zkuSenosti —
dodavala ndm materidl. Jiz v ivodni fazi jed-
nani se jeji zastupci dostatecné oteviené
predstavili a umoznili ndm prohlidku. Pozvali
nas na spole¢nou vecefi s vedenim zahranic-
nich pobocek a celkové nas brali jako rovny
rovného.

Jak obtizna byla domluva s kupujicim na
podminkach prodeje?

Pro nas samotné by to bylo obtizné. Nejed-
nali jsme totiZ pfimo s kupujicim, ale s jim
najatou agenturou, kterd méla s podobnymi
transakcemi mnoho zku$enosti. Proto jsme se
rozhodli spolupracovat s poradenskou fir-
mou, kter4 ty zkuSenosti méla také. Profesio-
nalni poradci byli schopni nalézt objektivni
argumenty podporujici ndmi pozadovanou
cenu.

Bylo jednani o prodeji dlouhé? Odrazil se
¢as straveny vyjednavanim na chodu vasi
firmy?

Od uplného zacatku jednani trvalo kolem
roku a pul. Konkrétnéjsi zavére¢né kroky pak

priblizné tfi ¢tvrte roku. Jednani bylo pomér-
né naroc¢né, ale pomohlo nam prave to, ze
jsme méli poradce. Mohli jsme se proto sou-
stiedit dal na podnikani a nezatéZovat se tolik
administrativou prodeje.

Co se pro vas pri prodeji ukazalo jako

Nastésti jsme neméli problém vyporéadat se
se sentimentalnimi pocity a dokazali jsme
uvazovat racionaln¢. Nejhorsi bylo asi dohod-
nout se na pravni upravé a konkrétnich
smluvnich podminkach prodeje.

Nac¢ prodavajici nesmi zapomenout, co je
treba si urcité pohlidat?

Prodavajici nesmi zapomenout na vlastni
hodnotu, a to nejenom penézni. Zaroven ale
nesmi prili§ Ipét na pocitu, Ze firma je ,,jeho
dite“. Také je dobré celou véc do posledni
chvile tajit pred konkurenci. Cili ur¢ita kon-
spirace je nutna. A pak by se nemé¢lo zapomi-
nat ani na vysvétleni celé zalezitosti vlastnim
zaméstnancim. To je podle mého nazoru
klicové.

EVA GINZELOVA, SPOLECNOST DEN JAK SEN:

Odchod si nedokazu predstavit

Spole¢nost Sodexho Pass Ceska Republika koupila vétsinovy podil ,,zazitkové*

4

firmy Den jak sen. ,,Potrebovali jsme strategického partnera,‘ rika Eva
Ginzelova, jednatelka a stale mensinova majitelka firmy Den jak sen.

spolec¢nosti Sodexho Pass?
Motivace pro spojeni se Sodexho
Pass byla hlavné v tom, zZe ziskame silného
strategického partnera, ktery nam muze
pomoci udrzet si vyznamnou roli na trhu.
Den jak sen byla totiz prvni firma, ktera
zacala ve stfedni Evropé nabizet zazitky.
To bylo v dubnu 2004. V prosinci téhoZ roku
se objevila druha firma, ktera nas jedno-
duSe zkopirovala. Texty, strukturu, styl
i popis aktivit. Prosté vSechno bylo jako pres
kopirak. Na zacatku roku 2005 se objevila
dalsi firma, ktera se ani neobtézovala vytvo-
fit vlastni texty na webu a rovnou je kom-
pletné preklopila, véetné pravopisnych chyb
a preklepd. A pak postupné pribyly dalsi
a dalsi.

J aké davody vas vedly ke spojeni se

Dokazete si predstavit, Ze byste firmu pro-
dala celou a odesla z jejiho vedeni?

Urcité ne. Prece jen je to firma, kterou jsem
vybudovala od nuly. Museli jsme si v§echno

vymyslet uplné od zacatku. Logo,

design materiald, cely systém, jak

bude fungovat obéh darkovych po-

ukazud a vSechno ostatni. A nechtéla |
bych zazit, aby se z toho nakonec
postupné stalo néco jiného. Mozna

Ze ¢asem zménim nazor a budu chtit
budovat cosi nového. Kdo vi.

Ceho si na vasi firmé nejvic vazite?

Myslim, Ze know-how a lidi. Jsem presvéd-
¢ena, ze mame velmi dobie vypracova-
ny interni systém, ktery je ovSem zcela jiny
nez u Sodexho Pass. Podstatna ¢ast je stale

zavisla na lidském faktoru, protoze s kaz-
dym zédkaznikem musime osobné mluvit.
A je docela naro¢né evidovat veskeré objed-
navky se vSemi specialitami, které si lidé
vymysleji.

Co byste poradila lidem, kteri
se teprve chystaji svoji firmu
prodat?

Aby si velmi dobre rozmysleli,
jestli ji vibec chtéji prodat. A také
jestli zrovna ten, ktery projevi za-
jem, je ten pravy. Mozna budou
nuceni s novym majitelem jesté dlouho pra-
covat, aby si byli jisti, Ze s nim pracovat
mohou. Ze si lidsky sedi. To se, myslim,
povedlo u nas, i kdyZ samoziejmé v soucasné
dobé vzajemne obruSujeme hrany.
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